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BAB 5 
SIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab 
sebelumnya, maka dapat diambil simpulan sebagai berikut: 
5.1.1. Generasi Y:  
1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis pertama Effort 
Expectancy berpengaruh signifikan terhadap Behavioral 
Intention. Oleh karena itu hipotesis 1 yang diajukan dalam 
penelitian ini, diterima. 
2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis kedua Social Influence 
berpengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention. Oleh 
karena itu hipotesis 2 yang diajukan dalam penelitian ini, 
diterima. 
3. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis ketiga Hedonic 
Motivation tidak berpengaruh signifikan terhadap Behavioral 
Intention. Oleh karena itu hipotesis 3 yang diajukan dalam 
penelitian ini, ditolak. 
4. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis keempat Trust 
berpengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention. Oleh 
karena itu hipotesis 3 yang diajukan dalam penelitian ini, 
diterima. 
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5.1.2. Generasi Z: 
1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis pertama Effort 
Expectancy berpengaruh signifikan terhadap Behavioral 
Intention. Oleh karena itu hipotesis 1 yang diajukan dalam 
penelitian ini, diterima. 
2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis kedua Social Influence 
berpengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention. Oleh 
karena itu hipotesis 2 yang diajukan dalam penelitian ini, 
diterima. 
3. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis ketiga Hedonic 
Motivation berpengaruh signifikan terhadap Behavioral 
Intention. Oleh karena itu hipotesis 3 yang diajukan dalam 
penelitian ini, diterima. 
4. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis keempat Trust 
berpengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention. Oleh 
karena itu hipotesis 3 yang diajukan dalam penelitian ini, 
diterima. 
5.1.3. Persamaan dan perbedaan generasi Y dan generasi Z 
1. Berdasarkan Hasil Pengujian Hipotesis ke 5 dapat dilihat 
bahwa tidak terdapat perbedaan yang signifikan terhadap 
effort expectancy pada generasi Y dan Z oleh karena itu 
hipotesis kelima yang diajukan dalam penelitian ini diterima. 
2. Berdasarkan Hasil Pengujian Hipotesis ke 5 dapat dilihat 
bahwa tidak terdapat perbedaan yang signifikan terhadap 
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social influence pada generasi Y dan Z oleh karena itu 
hipotesis kelima yang diajukan dalam penelitian ini diterima. 
3. Berdasarkan Hasil Pengujian Hipotesis ke 5 dapat dilihat 
bahwa terdapat perbedaan yang signifikan terhadap hedonic 
motivation pada generasi Y dan Z oleh karena itu hipotesis 
kelima yang diajukan dalam penelitian ini ditolak. 
4. Berdasarkan Hasil Pengujian Hipotesis ke 5 dapat dilihat 
bahwa tidak terdapat perbedaan yang signifikan terhadap 
trust pada generasi Y dan Z oleh karena itu hipotesis kelima 
yang diajukan dalam penelitian ini diterima. 
5. Berdasarkan Hasil Pengujian Hipotesis ke 5 dapat dilihat 
bahwa tidak terdapat perbedaan yang signifikan terhadap 
behavioral intention pada generasi Y dan Z oleh karena itu 
hipotesis kelima yang diajukan dalam penelitian ini diterima. 
 
5.2 Saran 
Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan 
di atas, maka dapat diajukan saran sebagai berikut: 
5.2.1. Saran Praktis: 
a. Pihak JD.ID harus lebih memperhatikan kebutuhan 
konsumen dalam menggunakan suatu layanan 
berbelanja online. JD.ID dapat mengkaji ulang apa 
yang menjadi kesulitan bagi konsumen dalam 
menggunakan layanannya, sehingga dengan 
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mempermudah kendala yang ada akan dapat 
menimbulkan minat beli 
b. JD.ID disaranakan untuk meningkatkan keamanan 
dan kenyamanan dalam berbelanja bagi pelanggan 
dikarenakan dengan adanya trust yang tercipta maka 
akan meningkatkan kepercayaan pelanggan untu 
terus berbelanja online di JD.ID 
c. Pihak JD.ID harus memperhatikan apa keinginan 
dan konsumen dari berbagai generasi karena 
kebutuhan berbelanja dari setiap generasi berbeda-
beda. 
5.2.2. Saran Akademis: 
a. Bagi peneliti dimasa akan datang disarankan 
menambahkan variabel yang mempengaruhi 
behavioral Intention khusunya terhadap minat 
perilaku berbelanja online. 
b. Bagi peneliti dimasa depan juga diharapkan dapat 
meneliti lebih dari 2 generasi, peneliti dapat 
menabahkan 1 generasi lagi yaitu generasi X karena 
dengan rentang umur yang lebih jauh lagi akan dapat 
melihat perbedaan yang lebih nyata. 
c. Peneliti yang akan datang juga disarankan untuk 
menggunakan moderasi umur, dan juga 
menggunakan moderasi tersebut pada variabel 
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Social Influence untuk melihat perbedaan dari 
kelompok sosial yang mempengaruhi masing-
masing generasi. 
 
5.3. Kelemahan Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan mengumpulkan data dari 
responden berdasarkan golongan umur 17-24 tahun dan 25-41 
tahun, tidak didapatkan data pasti dari umur masing-masing 
responden, sehingga sulit untuk melihat lebih dalam di umur 
berapakah hedonic motivation mulai mempengaruhi atau tidak 
mempengaruhi yang menjadi dasar perbedaan antara generasi Y 
dan Z.  
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